Marketing de Games 


Prof. Marcos Cardoso 


Estratégia de Preço 


Programa de dia 


1) Apresentação do Tema de aula 


2) Exercício: Justificar o preço no seu Plano 
de Marketing 
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A Duet, da Whirlpool, é quatro vezes mais 
LA R G E R LOADS cara do que os modelos concorrentes 
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Sinônimos de preço 


* Aluguel * Taxa especial 

* Mensalidade * Cachê 

* Matrícula * Tarifa 

* Passagem * Salário 

* Juros * Comissão 

* Pedágio * Soldo 

* Prêmio * Imposto de renda 
* Honorário 
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Toe 
Definição de preço e psicologia do consumidor 


Preços de referência 
Inferências preço-qualidade 
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Possíveis preços de referência para O consumidor 


Preço justo” (quanto o produto deveria custar) 
Preço padrão 


Último preço pago 


Limite máximo de preço (preço de reserva ou aquele que a maioria dos consumidores estaria 
disposta a pagar) 


Limite mínimo de preço (limite inferior de preço ou o mínimo que os clientes pagariam) 
Preços do concorrente 

Preço futuro esperado 

Preço usual com desconto 


Fonte: Russell S. Winer, “Behavioral perspectives on pricing”: buyer's subjective perceptions of price revisited”. In: Timothy Devinney (org.), Issues 
in pricing: theory and research. Lexington: Lexington Books, 1988, p. 35-57. 
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ESTABECIMENTO DO PREÇO 


SEGMENTO EXEMPLOS 


”. “ 
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MÁXIMO ROLLS-ROYCE 
ALTO PADRÃO MERCEDES-BENZ 
LUXO AUDI 
NECESSIDADES ESPECIAIS VOLVO 

MÉDIO BUICK 
FACILIDADE/CONVENIÊNCIA FORD (ESCORT) 
IMITAÇÕES, MAIS BARATAS HYUNDAI 
UNICAMENTE PREÇO KIA 
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NOVE ESTRATEGIAS DE PREÇO-QUALIDADE 


1. Estratégia de Preço Premium 2. Estratégia de alto valor 3. Estratégia de 
supervalor 
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4. Estratégia de preço excessivo 5. Estratégia de valor baixo 6. Estratégia de valor 
bom 


(er 


7. Estratégia de 8. Estratégia de falsa 9. Estratégia de 
“assalto ao cliente” economia economia 


OMaVORN 
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SEIS PASSOS PARA ESTABELECER A POLÍTICA DE PREÇO 


2. Determinação da Demanda 


3. Estimativa de Custos 


4. Análise de custos, preços e ofertas dos 
concorrentes 


5. Seleção de um método de determinação 
de preço 
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SELEÇÃO DO OBJETIVO DA DETERMINAÇÃO DE PREÇO 


3. MAXIMIZAÇÃO DA 
PARTICIPAÇÃO DE MERCADO 


4. DESNATAMENTO MÁXIMO DO MERCADO 


5. LIDERANÇA NA QUALIDADE DO PRODUTO 
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1. Valor único: 

2. Consciência da existência de substitutos 
3. Dificuldade de comparação 

4. Dispêndio total 

5. Benefício final 

6. Custo compartilhado 

7. Investimento reduzido 

8. Preço-qualidade 


9. Estoque 
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ESTIMATIVAS DAS CURVAS E ELASTICIDADE DE PREÇO DA DEMANDA 


(a) Demanda inelástica (B) Demanda Elástica 


$15 $15 


$10 $10 


OBA 


100 105 50 150 
QUANTIDADE DEMANDADA POR PERÍODO QUANTIDADE DEMANDADA POR PERÍODO 
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Passo 3: Estimativa de custos 


Tipos de custos e níveis 
de produção 


Produção acumulada 


Contabilidade de custos 
baseada em atividades 


Determinação de 
custo-alvo 


Prof. Marcos Cardoso 


Custo unitário em diferentes níveis de produção por 


período 


(a) Comportamento de custos 
em uma fábrica de tamanho fixo 


Custo médio 


Custo unitário 


Produção diária 
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(b) Comportamento de custos em 
fábricas de tamanhos diferentes 


Custo médio 
1 a curto prazo 


Custo unitário 


1.000 2.000 3.000 4.000 
Produção diária 
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1. Estudar o que os concorrentes estão fazendo 


2. Procurar oferecer produtos que atendam melhor a demanda 


3. Analisar os custos relativos 
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1. Preço de markup 


2. Preço de retorno-alvo 

3. Preço de valor percebido 
4. Preço de valor 

5. Preço de mercado 


6. Preço de licitação 
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O 
SELEÇÃO DE UM MÉTODO DE DETERMINAÇÃO DE PREÇOS 


PREÇO DE MARKUP 
Custo variável unitário $10 
Custos fixos $300000 
Venda esperada em unidades 50000 
Custo unitário = custo variável + custos fixos = $10 + $300000 = $16 
unidades vendidas 50000 
20% de sobre as vendas 
Preço de markup = custo unitário = $16 =$20 


(1- retorno sobre venda desejado) 1-0,20 
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PREÇO DE RETORNO-ALVO 


Preço de retorno-alvo = custo unitário + retorno desejado x capital investido = 
vendas unitárias 


=$16+0,20x$1000000 = $20 
50 000 
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1. Preço psicológico 


2. A influência de outros elementos do mix de marketing 


3. Políticas de preços da empresa 


4. Impacto do preço sobre terceiros 


Design e Planejamento de Games 


Prof. Marcos Cardoso 


MM 
Adequação do preço 


Preço geográfico 


Preço com descontos e concessões 


Preço promocional 


Preço discriminatório 
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Estratégias de adequação de preços 


Permuta Descontos/Concessões 
- Escambo * Desconto em dinheiro 

* Acordo de remuneração * Desconto por quantidade 
* Acordo de recompra * Desconto funcional 

* Reciprocidade * Desconto sazonal 


- Concessão 
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Táticas de determinação de preços promocionais 


* Preço 'isca' 


* Preço de ocasião 


Abatimento em dinheiro 


Financiamento a juros baixos 


Prazo de pagamento mais longo 
* Garantia e contrato de serviços 


* Desconto psicológico 
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Preço discriminatório 


* Preço por segmento de cliente 
* Preço pela versão do produto 


| * Preço de imagem 
Look WHAT GRADUATED FROM OUR OXFORDS. 


Ce beidd vondatay polias pigs * Preço por canal de distribuição 
mubty Cheford choth shirt yosire wearing, 
and you may Firud chat dt ms Lands” cá 


* Preço por localização 
* Preço por período 


* Determinação de preços por 
desempenho 


beyond, by calling for a fre catalog, 
or clicking onto ous Web sito. 
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REAÇÕES A MUDANÇAS DE PREÇO 


1. Reações dos clientes 


* Redução de preços: substituição, problemas e não esta vendendo bem, 
empresa com problemas financeiros, o produto sofrerá nova redução 
mais cedo ou mais tarde, a qualidade diminuiu 

* Aumento de preços: produto é excelente e representa um valor 
excepcionalmente bom 


2. Reações dos concorrentes 


* Maior reação quando número de empresas é pequeno, o produto é 
homogêneo e os compradores são mais bem informados. 
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Pergunta 1 


— À estratégia de falsa economia significa: 
Baixa qualidade e preço médio; 

Baixa qualidade e preço alto; 

Cc 
d 


Média qualidade e preço baixo; 


O O 


Baixa qualidade e preço baixo. 
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Pergunta 2 


— Quando defino como meu objetivo o 
desnatamento máximo do mercado estou 
dizendo que meu preço será... 


a) Bem abaixo do mercado; 
b 
C 


d 


Alto porém acessível a todos; 


No nível do mercado; 


OO 


Muito alto para poucos compradores. 
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Pergunta 3 


— À demanda é considerada inelástica 
quando... 


a) Uma redução de X% no preço gera um aumento maior que X% 
nas vendas; 


b) Uma redução de x% no preço gera um aumento igual a X% nas 
vendas; 


c) Uma redução de X% no preço gera uma aumento menor que X% 
nas vendas; 


d) Uma redução de X% no preço não resulta em nada nas vendas. 
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Pergunta 4 


— Quando determino que meu preço será 
igual ao praticado no mercado estou 
usando que método de determinação de 
preço”? 
) Preço de markup; 
) Preço de mercado; 
c) Preço de valor percebido; 

) 


Preço demandado. 
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Pergunta 5 


— Qual destes aspectos não impacta 
na sensibilidade ao preço”? 


a) Valor único; 


) 
b) Existência de substitutos; 
c) Benefício Parcial; 

) 


d) Dificuldade de comparação. 
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Trabalho Final 


— Entregar versão do trabalho final para 
comentários. 


— Sugerir o preço para seu produto. 
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Dúvidas, Perguntas, Outros: 
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